[bookmark: heading_0]一、洽谈核心原则（重中之重）
[bookmark: _GoBack]核心不是“卖AI”，而是“卖转型安全感”，全程围绕3个确定性：方向值得做、他们做得了、我们托得住；避开“推销感”，定位成“帮他们低风险转型的操盘手”。
核心逻辑：先肯定他们的资源优势 → 再讲资源升级需求 → 重新定义AI（做业务而非学技术） → 讲体系支持 → 拆解加盟费（买系统而非交费用） → 处理异议 → 推进成交。
[bookmark: heading_1]二、前期准备（今晚必须完成，决定洽谈成败）
1. 物料准备：3份纸质合同+电子版、1页纸合作摘要（核心信息：双方分工、费用、30天启动计划）、30天启动表、顾虑回应清单、付款信息（对公+定金方案）。
2. 分工准备：明确主讲人（控节奏）、补充人（补案例）、收口人（推签约），提前统一让步底线（如赠陪跑、分期付）。
3. 心态准备：稳为主，不急于逼单，像“挑合作伙伴”而非“求签单”；记住客户核心诉求：安全感、可操作、资源变现。
[bookmark: heading_2]三、90分钟洽谈流程（清晰节奏，不跑偏）
[bookmark: heading_3]（一）0-10分钟：控场定调，建立信任
核心动作：不先介绍项目，先定洽谈目标，引导对方开口。
关键话术：“今天我们不做单纯的项目介绍，重点谈3件事：这事适不适合你、怎么做风险最低、认可的话今天能不能推进合作。我先听听你们的真实想法，这样合作才有意思。”
[bookmark: heading_4]（二）10-25分钟：挖需求、辨决策人、找顾虑
核心动作：多问少说，摸清3个关键：谁是主决策人、为什么想做、最怕什么。
关键问题（必问）：
· “你们看这个方向，最吸引你们的是什么？是找新增长点，还是盘活原有资源？”
· “如果合作，你们最担心的是什么？直接说，咱们今天把关键问题讲透。”
· “你们俩里面，谁会主要负责这块业务推进？”
· “你们手上的客户资源，哪些最有可能转过来做这个？”
观察重点：谁说话多、问得细、点头多（潜在推动者）；两人是否互相看（决策未统一，需同时打透）。
[bookmark: heading_5]（三）25-45分钟：重塑认知，让他们觉得“自己适合做”
核心动作：不聊AI技术，只聊“资源升级”，消除年龄焦虑。
关键话术（核心段，可原样用）：
“你们最大的优势不是懂不懂AI，而是这么多年积累的客户、老板关系、商务能力——这些年轻人没有。我们不是让你们从零学技术，而是借成熟体系，把这些资源升级成更轻、更有未来的新业务。年龄不是问题，没体系才是问题；有体系，年龄就是经验。”
追问确认：“我这个判断，和你们心里想的一致吗？”（逼对方说“对”，强化认同）
[bookmark: heading_6]（四）45-60分钟：讲体系支持，降低风险
核心动作：只讲“分工+支持+启动”，不聊抽象概念，用30天启动表增强确定性。
关键内容（讲透4点）：
· 你们负责：本地资源、客户沟通、商务推进（发挥长板）；
· 我们负责：产品、话术、培训陪跑、落地支持（补齐短板）；
· 配合方式：你们开门、我们补方法，分工协同；
· 启动节奏（结合启动表）：1-3天对接、1周梳理资源、2周给话术、3周推客户、4周复盘。
[bookmark: heading_7]（五）60-75分钟：主动处理异议，不被动等待
核心动作：主动抛出客户最可能的顾虑，逐一拆解，不绕弯。
关键话术（开场）：“我判断你们现在的顾虑，无非4个：年龄大怕学不会、不懂AI怕讲不明白、怕交了钱没人管、怕投入回不了本，对不对？”
异议拆解（精简版，直接用）：
· 年龄/学不会：“不用学技术，只做你擅长的资源和商务，技术和方法我们来托底，你发挥长板就好。”
· 不懂AI：“客户不听技术，只关心能不能解决问题，我们给标准化话术，你照着讲就行，边做边熟。”
· 怕没人管：“如果没人管，这个合作就没意义，我们的核心是让你做起来，启动、陪跑、对接都有明确机制。”
· 加盟费高/怕回本：“这不是支出，是买体系、买少走弯路的成本，你自己从零摸索，时间和试错成本比这高得多，重点看能不能盘活资源。”
[bookmark: heading_8]（六）75-90分钟：收口推进，争取一次成交
核心动作：做3次推进，不聊废话，逼出真实决策。
3次推进话术：
1. 第一次（确认方向）：“到现在，你们是不是认可：这事不是学技术，是借体系升级原有资源？”
2. 第二次（锁顾虑）：“如果方向和合作方式都认可，你们离决定还差哪一步？是支持没讲透，还是投入没算清？”
3. 第三次（促签）：“今天不是值不值得了解，是值不值得现在开始。你们有资源、我们有体系，今天把合同定下来，签完直接进启动，少走弯路，对你们最稳。”
[bookmark: heading_9]四、关键补充（洽谈避坑+应急处理）
[bookmark: heading_10]（一）必须避开的8个坑
1. 不一上来讲公司历史、AI趋势（客户不关心）；
2. 不反驳客户顾虑（先认同，再拆解）；
3. 不过度承诺（不说“一定赚钱”“很简单”）；
4. 不回避谈钱（自己不尴尬，客户才不敏感）；
5. 不没有签约动作（聊得再好，不推合同等于白聊）；
6. 不内部抢话（显得不专业）；
7. 不说“你们回去想想”（直接丢单）；
8. 不催得太猛（用“算资源账”代替“逼签”）。
[bookmark: heading_11]（二）应急处理（客户犹豫时）
· 客户说“再考虑”：“可以考虑，但要分清：是方向不值得做，还是认可方向但有没踏实的点？后者咱们今天讲透，别让考虑变成拖延。”
· 客户说“回去和家人商量”：“正常，但别泛泛商量，今天把合作条件、支持讲透，你们带着清晰方案回去，也能少走弯路；如果认可，可先定意向锁名额。”
· 一次签不下（保底动作）：至少争取1个——交定金锁名额、签意向、锁定下次沟通时间（具体到几点），不空手回。
[bookmark: heading_12]五、核心总结（洽谈时反复默念）
1.  客户要的不是AI，是“原有资源变现+低风险转型”；
2.  少讲概念，多讲“他们能做什么、我们能帮什么、签完能做什么”；
3.  全程尊重，不教育、不忽悠，用“稳、实、靠谱”打动他们；
4.  成交的关键：让他们自己说出“认同”，让签约变成“自然下一步”。
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